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Prodeje?
Trzby?
Trzni podil?
ZIsk (profit)?
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Prodeje
Pocet prodanych produktii (vyrobkii nebo sluzeb).

Trzby
Cena X pocet prodanych produkti (prodeje).
TrZzni podil
Cena X pocet prodanych produkti (prodeje).

Zisk (profit)
Rozdil mezi celkovymi pfijmy a celkovymi naklady.
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Prodeje
rostou, ale
trzni podil

klesa.




Kdyz rust, tak ¢eho a jak to mérit? A%

UNIVERZITA
DDDDDDD E PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Trzby
rostou, ale
zisk
klesa.




Dva zpusoby ruastu trzeb (p X Q)
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Uprava ceny

Zvyseni ceny odradi zakazniky

K ndkupu. Wwkompenzuje vyssi cena
jejich odliv?

SniZeni ceny motivuje zakazniky ale
ubird marzi. Vykompenzuje nizsi cena
ztrdtu marze?

Snizeni ceny muiZe posSkodit image
znacky z dlouhodobého pohledu.

SniZeni ceny miiZze vést k cenove
valce, ve které ztrati vSichni prodejci.
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ZvySeni prodaného mnozstvi™ "

Vétsinou vyzaduje investice

u kterych ale lze hlidat navratnost.
Vétsinou jsou efekty téchto mvestic
pomalejsi nez u Gpravy ceny.

Je nutné se rozhodnout na koho se
zaméfit, komu prodame ono vysnéné
zvysene mnozstvi.




Dva zpuisoby rlistu prodeju
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Stavajici zakaznici

Znaji nasi znacku a maji v ni daveru.

Mozna uz ale nakoupili a opakovat
nakup budou az pozdéji nebo viibec.

Casto i zde musime investovat do
komunikace.
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Novi zakaznici

VétsSinou vyZaduje investice.
Komunikace na n¢€ vétSinou zasahne
| stavajici zakazniky.

Nemusi to byt nutn€ novi zakaznici

v kategorii, ale klidné pfetdhneme
zakazniky konkurenci.
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Z teorie do empirie a praxe:
Vytvorte NBD model zakaznické baze:
1. Umistéte spravné popisky os do grafu
2. Zakreslete NBD kiivku a typicky tvar zakaznické baze firmy
3. Zakreslete jak bude firma rist pri

a) soustfedéni na loajalitu (stavajici zakaznici)

b) soustifedéni na akvizici (novi zakaznici) (
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Z teorie do empirie a praxe:
Vytvorte NBD model zakaznické baze dvou firem:

1. Zakreslete NBD kiivku dvou firem dle jejich trZzniho podilu
do jednoho grafu pro nasledné porovnani.

a) Trzni leader

b) Vyzyvatel

2. Zaznacte v grafu Dvoji ohrozeni (vétsi znacka ma vic
zakaznikll a vétsi loajalitu)
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ITS FINALLY OVER
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